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Saljargument

Inledningar — moétesbokning

Hantera Invandningar vid motesbokning
Planering for nyforsaljning

Agenda vid ett kundmote

Inledning pa ett kundmote 1-2 minuter
Intervjufragor

Presentation och coachande behovsfragor
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Coachande avslutningsfragor

10. Sédljande offerter

SALJACDACHEN



Saljargument

e Bygg fortroende for ditt foretag & organisation
e Skapa intresse for dina produkter och tjanster
e Utveckla om mojligt era saljargument

e Anpassa saljargumenten efter malgruppen

> Lyssna sdljargument ” Bli inte en SAAB” ” Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar

Skriv ner era sdljargument for ert Foretaget

Skriv ner era sdljargument for era Produkter och tjanster

Utveckla era sdljargument sa att de ”sticker ut” fran era konkurrenter
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2. Inledningar - motesbokning - telefonforsaljning

e Fornamn, efternamn och foretag + Fortroende
e Ratt person
e Intressevackare som en fraga

- Basta sdljargument
- Behovsfragor
- Nyhet/erbjudande

e Enkel att tacka nej

> Lyssna pd” 3 sitt att boka méten ” Mac dator ~ PC Dator

Egna anteckningar

Inledning nr 1 - Sdljargument
Hej! Det hdr ér Anna Anderson fran Féretag AB Har du tid en minut?

Okej, vad gadller det?

Férst tdnkte jag bara frdga om du dr rdtt person att prata med.....ndr det gdller....

Stdmmer bra!

Formulera basta sdljargumentet som en fraga...........

Inledning nr 2 —Behovsfragor
Hej! Det hdr ér Anna Anderson fran Féretag AB Har du tid en minut?

Okej, vad gdller det?

Stall 2-3 behovsfragor

Inledning nr 3 — Nyhet/Erbjudande
Hej! Det hdr ér Anna Anderson fran Féretag AB Har du tid en minut?

Okej, vad gdller det?

Presentera Nyheter — Erbjudande som en fraga
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Hantera Invandningar vid motesbokning

e Bekrafta kunden
® Fragor om invandningen
e Lagg fram sdljargument + en fraga + enkelt nej

e Skriv svarsmallar

» Lyssna "Att hantera invdndningar utan att gd i forsvarsstdillning Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar

Vilj ut 3 av era vanligaste invandningar och goér svarsmallar

“Har redan leverantér” :
”Inte just nu” :

”Har inget behov”
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Planering och struktur vid nyforsaljning

e Planera “ringtiden ” f6r motesbokningen

e Ta fram en prospectlista
e Jobba med offerter och mejl effektivt

e GOr en egen uppfoljning varje vecka

» Lyssna "10 steg for effektiv motesbokning” Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar
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5. Struktur och en agenda vid ett kundmote

e Inledning pa 1-2 min
e Intervjufragor

e Behovsfragor + presentation

e Coachande avslutningsfragor

» Lyssna ”Att bli omtyckt som sdljare....men ocksd privat” Ett avsnitt som
beskriver hur ni ska fG kunden delaktig Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar
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Inledning pa ett kundmote

* Borja kundmotet med en inledning pa 1-2
min
* Presentera ert foretag, produkter och
tjanster
‘ 4
o ! I A ‘ * FOr att ge kunden en snabb overblick
* Anvand alltid, PPT, en webbsida, broschyr etc

* Tala om for kunden for den ar sa kort

Egna anteckningar
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Intervjufragor

e Intervjua kunden innan presentationen

e Stall bara fragor som ni har nytta av

e Fraga kunden om forvantningar

* Ta reda pa kundens kunskaper & erfarenheter
e Stall fragor om foretagets utmaningar

e Fraga om kundens konkurrenslage

» Lyssna ”Sdlj mera —Jobba som en journalist” Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar

Gor 3-4 fragor om kundens - Férvantningar

GOr minst 6-8 fragor om kundnes personliga Kunskaper och erfarenheter

Fragor om foretaget

Fragor om kundens Konkurrenslage

si-'\LJAcoACHEN



8. Presentation och coachande behovsfragor

e Anvand er presentation for att stalla fragor
e Borja varje bild med att stalla fragor
e Stall fragor dven om ni vet svaren

\ b ' e Fragor som gor kunden delaktig
* Fragor som gor att kundens inser sitt behov

o,

» Lyssna ” Presentera utan gdspningar.... Mac dator  PC Dator

Egna anteckningar

Gor coachande 2-3 behovsfragor till nagra utvalda bilder
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Avslutningsfragor

¢ Stall coachande avslutningsfragor

* Lat kunden gora sin egen sammanfattning
e Stall pris och budgetfragor

* Formulera dina egna beslutsfragor

e Se till att du har tid att stalla fragorna

» Lyssna ” Kunden gar pa avslut sjélv” Mac dator PC Dator

Egna anteckningar

Sammanfattningsfragor - Formulera ca 4 fragor sa att kunden kan gora sin egen sammanfattning
1.

2.
3.
4...
Prisfragor - Fomulera 2-3 fragor om pris och budget forbered ”prisinvandning”

1.
2.

Beslutsfragor - Formulera ca 4 fragor som gor kundne mer beslutsbenagen
1.

2.

3.

4

Fragor till ”Ej beslutsfattare” - Formulera minst 3 fragor
1.

2.
3.
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Saljande offerter

e Skapa fortroende for ert foretag

* Skapa intresse for era produkter/tjanster
* Skapa form och text som en kvallstidning
* Ta bort fokus pa priset

» Lyssna ”Sdljande offerter séiger mera” Mac dator  PC Dator

1.Minst 3 séljargument med siffror for era produkter/tjanster
2.”0m oss” - saljargument som skapa fortroende for ert foretag
3.Loggor - Kdnda kundreferenser gdrna med citat

4.Bilder som forstarker texterna

5.Bildtexter med saljargument

6.Kort textstycken med rubriker

7.Rubriker som lockar till [asning

8.Faktarutor + garanti + inramning av text

9.Farger pa rubriker som "livar” upp offerten

10.Korta Case fran nodjda kunder

11.Merforséljning
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